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“Kebanggaan kita yang terbesar adalah bukan tidak pernah gagal, tetapi bangkit 
kembali setiap kali kita jatuh ”  
(Confusius) 
 
“Sesuatu yang belum dikerjakan, seringkali tampak mustahil; kita baru yakin 
kalau kita telah berhasil melakukannya dengan baik”  
(Evelyn Underhill) 
 
“Inna Ma‟al „Usri Yusroo” 
(Sesungguhnya Bersama Kesulitan itu Ada Kemudahan) 
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The aim of this reseacrh was to find out the effect of customer knowledge 
about office channeling toward banking interest in Syariah Bank. 
This research was a quantitative research. In this reseacrh, the 
population were all of the customers of BRI Kartasura. The sampling used 
random. Thechnique of analyzing the data used Simple Regression. 
The result of this research showed the knowledge of customers about 
office channeling had positive and sigfnificant effect toward interest in saving at 
Syariah Bank. It meant that if the knowledge of customers about office channeling 
is rising, therefore the customers‟s interest in saving at Syariah Bank is also 
rising. On the contrary, if the knowledge of customers about office channeling is 
descend, therefore the customer‟s interest in saving at Syariah Bank is also 
descend. 
 




























Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: Mengetahui pengaruh 
pengetahuan nasabah tentang office channeling terhadap terhadap minat 
menabung di Bank Syariah.. 
Penelitian ini bersifat Kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 
Seluruh nasabah BRI Kartasura. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah teknik random sampling. Teknik analisis data yang 
digunakan adalah Regresi Sederhana. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa: pengetahuan tentang office 
channeling berpengaruh signifikan dan positif terhadap minat menabung di bank 
di bank syariah yang berarti semakin banyak pengetahuan nasabah tentang office 
channeling maka semakin meningkat minat menabung nasabah di bank syariah, 
begitu pula sebaliknya semakin sedikit pengetahuan nasabah tentang ofice 
channeling maka semakin menurun minat menabung nasabah di bank syariah. 
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   BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. LATAR BELAKANG 
Keberadaan Bank Syariah dalam sistem perbankan di Indonesia sebenarnya telah 
muncul sejak tahun 1992, sejalan dengan diberlakukannya Undang-Undang No. 7 
Tahun 1992 tentang perbankan, dimana bank diberi kebebasan untuk menentukan  
jenis imbalan dari para nasabah, baik bunga maupun keuntungan bagi hasil. 
Namun dalam  perkembangannya tidak sepesat bank-bank yang beroperasi secara 
konvensional. 
Perkembangan perbankan  syariah telah mengalami pertumbuhan yang sangat 
pesat, baik sisi pertumbuhan asset maupun  pertumbuhan  kelembagaan atau 
jaringan. Namun, pertumbuhan yang sangat pesat di perbankan syariah ini belum 
memadai bila dibandingkan dengan  kebutuhan  masyarakat akan pelayanan 
perbankan syariah salah satu hambatan ini adalah jaringan kantor (Rohaya, 2008). 
Pemerintah dengan melakukan penyempurnaan Undang-Undang (UU) Nomor 7 
tahun 1992 menjadi UU Nomor 10 Tahun 1998, secara tegas menjelaskan  
terdapat dua sistem perbankan, yaitu sistem perbankan konvensional dan sistem 
perbankan syariah. Pemerintah melalui Bank Indonesia dalam rangka 
meningkatkan peranan bank umum konvensional melaksanakan  kegiatan usaha 
berdasarkan prinsip syariah menerbitkan Peraturan Bank Indonesia No. 
9/7/PBI/2007 tentang memperluas layanan (office channeling)  tidak  hanya untuk  
pendanaan tetapi juga mencakup pembiayaan. Selama periode kirisis ekonomi 






lebih baik dibandingkan dengan perbankan konvensional. Hingga akhir 
September 1998 tercatat terdapat 55 bank bermasalah dan semuanya merupakan 
bank konvensional. Namun, pertumbuhan yang pesat perbankan syariah belum 
memadai bila dibandingkan dengan kebutuhan masyarakat akan pelayanan 
perbankan syariah . 
Perkembangan bank syariah tersebut belum  maksimal. Menurut Antonio (2001: 
224), perkembangan perbankan syariah yang belum maksimal ini disebabkan oleh 
beberapa hal. Pertama, pemahaman nasabah yang belum tepat terhadap kegiatan 
operasional bank syariah. Kedua, peraturan perbankan yang berlaku sepenuhnya 
mengakomodasi operasional bank syariah. Ketiga, jaringan kantor bank syariah 
yang belum luas. Keempat, sumber daya manusia yang memiliki keahlian dalam 
bank syariah masih sedikit. 
Fakta membuktikan, bahwa pangsa pasar perbankan syariah masih sekitar 1,7 
persen, karena itu perlu gerakan edukasi dan pencerdasan secara rasional tentang 
perbankan syariah, bukan hanya mengandalkan kepatuhan pada syariah. 
Masyarakat loyal syariah terbatas paling sekitar 10-15%. Masyarakat harus 
dididik bahwa menabung di bank syariah, bukan saja karena berlabel syariah, 
tetapi lebih dari itu, sistem ini dipastikan akan membawa rahmat dan keadilan 
bagi ekonomi masyarkat, negara dan dunia, tentunya juga secara individu 
menguntungkan. Jadi, syarat utama, keberhasilan office channeling bank-bank 
syariah adalah edukasi dan sosialisasi. 
Selain persoalan edukasi dan sosialisasi, masalah yang harus diperhatikan pelaku 






membuka Office Channeling, Coorporate Culture bank syariah juga harus 
menjadi perhatian praktisi perbankan yang membuka sistem Office Channeling. 
(Suryani, 2012) 
Pada tahun 2006, Bank Indonesia mengeluarkan kebijakan bagi industri 
perbankan syariah, yaitu PBI No 8/3/PBI/2006.Dalam rangka akselerasi 
pencapaian pangsa pasar bank syariah. Pada peraturan tersebut terdapat materi 
penerapan office channeling bagi bank-bank syariah. Kebijakan  office channeling 
juga dimaksutkan untuk mendorong pencepatan, pertumbuhan jaringan usaha 
berdasarkan prinsip syariah dalam rangka memperluas jaringan kepada 
masyarakat (Agustino, 2008). 
Kebijakan office channeling  ini juga dimaksudkan untuk mengarahkan aktivitas 
perbankan agar mampu menunjang pertumbuhan ekonomi nasional melalui 
kegiatan  perbankan  syariah. Penerapan office channeling, akan semakin 
memudahkan masyarakat melakukan transaksi syariah. Dengan  kata lain, kendala 
terhadap lokasi Bank Syariah yang selama ini menjadi masalah akan dapat 
teratasi, karena selama ini masyarakat ingin menabung dengan Bank Syariah 
mengalami kesulitan karena belum banyak Bank Syariah yang beroperasi di 
Indonesia. Dengan office channeling kendala tersebut bisa teratasi. Dengan 
semakin mudahnya masyarkat mendapatkan akses layanan perbankan syariah, 
diperkirakan pertumbuhan bank syariah akan semakin besar secara signifikan. 
Sehingga pangsa pasar perbankan syariah terdapat perbankan nasional bisa 






Office channeling  merupakan suatu  bentuk pelayanan perbankan syariah yang 
dilakukan pada kantor-kantor cabang Bank Umum Konvensional (BUK) yang 
telah memiliki Unit Usaha Syariah (UUS). Layanan syariah dengan Syariah 
Channeling Outlet (SCO) diartikan sebagai induk dengan kantor cabang 
konvensional yang  sama dalam  kegiatan  penghimpunan dana dalam bentuk giro, 
tabungan dan deposito (Muhammdad Iqbal, 2014:37) 
Adanya kantor layanan syariah di cabang-cabang bank konvensional secara nyata 
mendorong pertumbuhan nasabah perbankan syariah di unit usaha syariah bank 
tersebut. Empat puluh persen (40%) nasabah yang datang ke cabang konvensional 
yang ada kantor layanan syariah merasa tertarik dengan sistem perbankan syariah. 
Sayangnya, hanya dua persen (2%) dari mereka yang benar-benar membuka 
rekening syariah. (http://www.syakirsula.com). 
Bank Indonesia dalam  laporan perkembangan perbankan syariah tahun 2006 
menyatakan kebijakan office channeling ini difokuskan pada upaya pemberian  
ruang gerak untuk menyediakan produk dan jasa perbankan syariah. Dengan 
penerapan kebijakan office channeling ini diharapkan bank lebih efisien dalam 
memperluas jaringan layanan dan sekaligus mempercepat volume usahanya. Dan 
dilihat dari sisi kelembagaannya, sepanjang tahun 2006 jaringan kantor perbankan 
syariah mengalami peningkatan secara signifikan. Hal ini ditandai dengan 
dioperasikannya 456 kantor cabang bank konvensional, untuk memberikan  
layanan syariah (office channeling), terutama sejak pertengahan 2006 dan hingga 
saat ini pada akhir 2010 jumlah kantor bank umum syariah dan UUS 1447 serta 






Pengetahuan masyarkat terhadap kemudahan layanan yang diberikan oleh 
perbankan syariah melalui office channeling akan mempengaruhi sikap mereka 
untuk melakukan sebuah pilihan atau tindakan masyarkat untuk minat menabung 
diperbankan syariah. Notoatmojo (2003) menjelaskan bahwa pengetahuan 
merupakan hasil dari tahu ini terjadi setelah orang melakukan perngindraan 
terhadap suatu objek tertentu. Pengindraan terjadi melalui panca indra manusia 
yakni, indra penglihatan, pendengaran, penciuman, rasa dan raba. Pengetahuan 
kognitif merupakan factor yang sangat penting dalam membentuk tindakan 
seseorang (over behavior). 
Menurut Paul Pater (1999) menjelaskan bahwa pengetahuan konsumen yang 
tersimpan dalam ingatannya mempengaruhi proses kognisi yang ikut digunakan 
dalam pengambilan keputusan. Sedangkan Philip Kotler juga menjelaskan bahwa 
pengetahuan merupakan faktor psikologis yang dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi timbulnya minat menurut Abdul Rahman 
(2004) yaitu  salah satunya berasal dari pengalaman atau pengetahuan yang 
dimiliki oleh seseorang. Sehingga dari pengalaman ataupun pengetahuan 
masyarkat terhadap pelaksanaan layanan office channeling yang memberikan 
kemudahan untuk mendapatkan layanan syariah akan mampu mempengaruhi 
minat mereka untuk menabung di perbankan syariah. 
Menabung merupakan suatu aktivitas guna memenuhi suatu kebutuhan yaitu 
jaminan  akan  materi.  Menabung  merupakan  kegiatan  atau  aktifitas yang 






menyimpan uangnya di bank. Menabung memerlukan minat agar perilakunya 
terarah pada aktifitas tersebut (menabung). 
Menurut Agustianto (2008) dalam  artikelnya  menjelaskan  bahwa, office 
channeling akan mendongkrak pertumbuhan industri perbankan syariah secara 
signifikan dan jelas apabila dilakukan gerakan edukasi dan sosialisasi yang 
dilakukan secara optimal. Untuk itu disini peneliti akan mengawali meneliti 
pengetahuan terhadap office channeling di lingkungan BRI Katasura. 
Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Bank Indonesia dan bekerja sama 
dengan Center for Banking Research (CBR), bahwa agama menjadi salah satu 
faktor pendorong yang mempengaruhi minat masyarakat memilih perbankan 
syariah. Maka hal tersebut seharusnya juga menjadi kekuatan yang menyebabkan 
nasabah berminat terhadap jasa perbankan syariah. 
Dilandasi oleh faktor agama dan pengetahuan tentang perbankan syariah 
khususnya pengetahuan tentang office channeling di perbankan syariah yang 
memberikan kemudahan kepada nasabah untuk mendapatkan  produk syariah atau 
memudahkan menjangkau layanan perbankan dengan system syariah terbentuklah 
ketertarikan nasabah untuk mendapatkan produk syariah atau memudahkan 
menjangkau layanan perbankan dengan sistem syariah terbentuklah ketertarikan  
nasabah untuk minat menabung. Hal ini terbukti bahwa setelah terdapat  layanan 
syariah (office channeling) di tahun 2008 Dana Pihak Ketiga perbankan syariah 
mengalami peningkatan 13% (Hairiennisa Rohaya, 2008). 
Berdasarkan fenomena diatas disini penulis tertarik ingin meneliti minat 






pengetahuan bahwa perbankan syariah sekarang mudah didapatkan melalui office 
channeling. Penelitian ini berjudul “Pengaruh Pengetahuan Nasabah Tentang 
Office channeling Terhadap Minat Menabung di Perbakan Syariah” 
 
1.2. IDENTIFIKASI MASALAH 
Dari latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka masalah yang dapat 
diidentifikasi yaitu, antara lain: Adanya pengetahuan nasabah tentang office 
channeling yang berkaitan dan mempengaruhi minat menabung di bank syariah. 
 
1.3. BATASAN MASALAH 
Bermula dari uraian yang telah dipaparkan diatas, melihat wacana mengenai 
layanan syariah digerai konvensional merupakan pembahasan yang luas, maka 
penulis dalam hal ini memfokuskan penelitian hanya pada Pengaruh Pengetahuan 
nasabah tentang offfice channeling terhadap minat menabung di bank syariah. Dan 
penelitian ini dibataskan hanya pada nasabah BRI. 
 
1.4. RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka permasalahan yang 
penulis temukan adalah: Apakah pengetahuan nasabah BRI tentang office 
channeling berpengaruh terhadap minat menabung di Bank Syariah. 
 
1.5. TUJUAN PENELITIAN 
Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu: Mengetahui pengaruh pengetahuan 








1.6. MANFAAT PENELITIAN 
Adapun yang menjadi manfaat dari penilitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Dari aspek akademis penelitian ini akan memberikan teori tentang 
Pengaruh  pengetahuan nasabah BRI tentang office channeling terhadap minat 
menabung di perbankan syariah. Dimana selama ini nasabah mengalami kesulitan 
dalam menabung di bank syariah karena belum banyak bank syariah yang 
beroperasi di Indonesia. Menambah pengetahuan tentang bagaimana minat 
menabung nasabah di bank syariah. 
2. Secara praktisi, hasil penelitian ini akan memberikan informasi kepada 
pihak bank tentang perencaan strategi pemasaran apa yang akan dilakukan dimasa 
yang akan datang agar supaya masyarakat lebih berminat untuk menjadi nasabah 
perbankan syariah. 
 
1.7. JADWAL PENELITIAN 
Terlampir    
 
1.8. SISTEMATIKA PENULISAN PENELITIAN 
Agar pembahasan ini sesuai dengan tujuannya, maka penulisan penelitian ini 
terbagi dalam lima bab garis besar isi sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, jadwal 






BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang beberapa teori-teori yang akan diteliti, 
menguraikan teori-teori tentang pengertian pengetahuan nasabah, pengertian 
minat konsumen, dan pengertian pengetahuan tentang office channeling 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Pada bab ini berisi tentang cara-cara dalam penyusunan metodologi penelitian 
antara lain mengenai sumber data, metode pengumpulan data, teknik pengambilan 
sampel, dan metode analisa data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini menyajikan hasil dari penelitian yaitu berupa data-data yang telah 
diperoleh selama penelitian, baik berupa data primer maupu sekunder. Data 
primer dalam penelitian ini diperoleh langsung dari nasabah dengan kuisoner, 
sedangkan sekundernya diperoleh dari beberapa literature baik dari buku, jurnal, 
maupun internet. 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dibahas 
pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan saran-saran untuk 

















2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Pengetahuan Nasabah 
1. Pengetian Pengetahuan Nasabah 
Menurut Sumarwan (2002: 199) pengetahuan nasabah adalah semua informasi-
informasi yang dimiliki nasabah mengenai berbagai macam produk dan jasa serta 
pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi 
yang berhubungan dengan fungsinya produk dan jasa sebagai nasabah. 
Pengetahuan ini didapatkan dari hasil belajar yang disimpan di dalam ingatan 
setiap nasabah. 
Menurut Setiadi (2008: 15) pengetahuan nasabah adalah informasi terhadap 
produk dan jasa yang disimpan dalam ingatan nasabah. Pengetahuan nasabah ini 
biasanya berhubungan dengan nama produk, manfaat produk, fungsi produk, 
berapa harga produk tersebut, dan dimana produk tersebut bisa diperoleh dengan 
mudah (Nitisusastro 2012: 157). 
Selain itu menurut Mowen dan Engel (1985) pengetahuan konsumen dapat 
didefinisikan sebagai tingkatan-tingkatan informasi yang dimiliki oleh seorang 
konsumen tentang berbagai macam-macam produk dan jasa serta informasi 
lainnya yang masih berhubungan dengan produk dan jasa tersebut serta fungsinya. 
Karena setiap konsumen memiliki tingkat pengetahuan produk yang berbeda-beda 
antara konsumen satu dengan konsumen yang lainnya. Pengetahuan ini meliputi 






Dari uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa pengetahuan konsumen adalah 
semua informasi yang telah dimiliki oleh konsumen tentang berbagai macam 
informasi jasa dan produk. 
2. Produk Office Channeling 
Menurut Slamet Rahayu (2011) jenis produk pada layanan office channeling 
terbagi menjadi tiga point yaitu giro, tabungan dan deposito. 
a. Giro, yaitu produk dari bank syariah yang berupa simpanan dari nasabah 
dalam bentuk rekening giro  untuk keamanan dan kemudahan dalam 
pemakaiannya. Simpanan ini dapat ditarik dananya sewaktu-waktu dengan 
menggunakan berbagai fasilitas yang sudah disediakan oleh bank, seperti cek, 
bilyet giro, kartu ATM, atau dengan menggunakan sarana perintah 
pembayaran lainnya atau dengan cara pemindah bukuan tanpa adanya biaya 
yang harus dikeluarkan (Ascarya, 2006: 113) 
b. Tabungan, yaitu produk pendanaan bank syariah berupa simpanan atau titipan 
dari nasabah yang berupa rekening tabungan, tetapi nasabah tidak dapat 
menarik dananya menggunakan cek. Tabungan ini dapat diambil hanya pada 
waktu periode tertentu atau dapat juga dilakukan sewaktu-waktu dengan 
menggunakan berbagai fasilitas yang disediakan oleh bank, seperti kartu 
ATM, dan sebagainya tanpa biaya (Ascarya, 2006: 117). 
c. Deposito, yaitu produk pendanaan bank syariah berupa simpanan deposito 
berjangka (biasanya untuk satu bulan keatas) kedalam rekening investasi 
umum. Investasi umum ini sering disebut juga sebagai investasi tidak terikat. 






bagi hasil keuntungan akan dibegai sesuai dengan kesepakatan awal 
(Ascarya, 2006: 118). 
3. Pengetahuan Produk Office Channeling 
Pengetahuan produk adalah kumpulan berbagai macam dan jenis informasi-
informasi tentang produk dan jasa, yang meliputi jenis produk/jasa, merk, atribut 
atau manfaat produk, harga produk dan kepercayaan mengenai produk 
(Sumarwan, 2002) 
Menurut Peter dan Olson (1999 : 86) bahwa pengetahuan produk terbagi atas tiga 
jenis, yaitu: pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk, pengetahuan 
tentang manfaat produk, dan pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan 
produk bagi konsumen atau pelanggan. 
a. Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk 
Seorang konsumen atau pelanggan akan melihat suatu produk berdasrkan kepada 
karakteristik atau ciri atau atribut produk tersebut. Bagi seorang konsumen atau 
pelanggan bila membeli suatu mobil, maka mobil yang dipilih harus memiliki 
atribut warna, model, tahun pembuatan, jumlah cc, merek, manual atau otomatis, 
dan sebagainya. Seorang konssumen atau pelanggan mungkin memiliki 
kemampuan yang berbeda dengan seorang konsumen atau pelanggan lain dalam 
menyebutkan karakterisitk atau atribut dari produk-produk tersebut. 
Hal ini disebabkan konsumen atau pelanggan memiliki pengetahuan yang 
berbeda-beda mengenai produk, dan disinilah peran penjual mampu 






tentang produk yang akan dibeli. Atau para penjual atau pemasar perlu memahami 
apa yang harus diketahui oleh konsumen atau pelanggan. 
Pengetahuan mengenai informasi atribut tersebut akan mempengaruhi 
pengambian keputusuan konsumen atau pelanggan. Pengetahuan yang lebih 
banyak mengenai produk akan memudahkan konsumen untuk memilih produk 
yang akan dibelinya. 
Strategi pemasaran terutama dalam konfirmasi terhadap konsumen atau pelanggan 
sering diarahkan untuk menyampaikan informasi mengenai atribut-atribut baru 
yang dimiliki oleh suatu produk, dengan harapan bahwa aribut tersebut 
memberikan nilai tambah produk tersebut dimata konsumen atau pelanggan untuk 
mau lebih cepat membeli produk. 
b. Pengetahuan tentang manfaat produk 
Konsumen seringkali berpikir mengenai manfaat yang ia rasakan jika 
mengkonsumsi atau membeli suatu produk, bukan mengenai atributnya. Jadi 
pengetahuan tentang manfaat produk adalah penting bagi konsumen karena 
pengetahuan ini akan mempengaruhi keputusan pembelinya. Oleh karena itu 
pemasar atau penjual  perlu menyampaikan informasi atau konfirmasi kepada 
konsumen atau pelanggan mengenai apa manfaat dari produk tersebut. 
c. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen atau 
pelanggan. 
Untuk mengetahui suatu kepuasan yang diberikan produk kepada konsumen 
adalah jika suatu produk akan memberikan kepuasan kepada konsumen jika 






tersebut bisa memberikan kepuasan yang maksimal dan kepuasan yang tinggi 
kepada konsumen, maka konsumen harus bisa menggunakan atau mengkonsumsi 
produk tersebut dengan benar. 
Menurut Judianto Nugroho (2016) tingkat pengetahuan produk terdiri dari empat 
tingkat, yaitu: 
a. Model, yaitu berupa contoh spesifik-spesifik sebuah merk yang sudah 
memiliki satu atau lebih fitur atau atribut-atribut yang unik serta lebih 
menarik dari poduk atau jasa lainnya. 
b. Merk, yaitu berupa nama, istilah, tanda, lambang atau desain, atau kombinasi, 
yang dimaksutkan untuk mengidentifikasikan barang atau jasa yang dijual. 
c. Bentuk produk, yaitu karakterisktik produk atau ciri fisik dari suatu merk 
yang sudah ada. 
d. Kelas produk, yaitu berupa tingkatan pengetahuan produk yang paling luas 
dan terbuka yang bisa saja mencakup beberapa bentuk-bentuk produk 
(banyak merk dan berbagai modelnya). 
Berdasarkan uraian diatas dengan adanya pengetahuan akan suatu produk Bank 
Syariah berpengaruh terhadap minat nasabah menabung. Dari segi persepsi yang 
baik terhadap bank syariah dapat diraih dengan adanya sosialisasi maupun bauran 
promosi. Suatu pengetahuan akan keunggulan, kebaikan, kelebihan produk Bank 
Syariah akan menambah minat nasabah maupun masyarakat yang bukan nasabah 








4. Indikator-indikator Pengetahuan Nasabah 
Menurut Nugroho J Setiadi (2003) menjelaskan bahwa untuk mengevalusi 
pengetahuan nasabah terdapat beberapa indikakor-indikator, antara lain: (1) 
pengenalan masalah, konsumen dapat merasakan adanya kebutuhan dan keinginan 
yang belum terpenuhi dan terpuaskan. (2) pencarian informasi, konsumen dapat 
mencari informasi tentang produk atau jasa yang ditawarkan. (3) keputusan 
memiliki produk/jasa, konsumen mengavaluasi produk atau jasa untuk alternatif 
yang dipilih. 
Menurut James F. Engel & Roger D (1994) indikator pengukur pengetahuan, 
antara lain: (1) pengetahuan objektif, yaitu menukur seberapa banyak ingatan 
yang sudah benar-benar disimpan oleh konsumen terhadap produk atau jasa. (2) 
pengetahuan subjektif, yaitu konsumen percaya diri akan pengetahuannya tentang 
produk atau jasa tersebut. 
 
2.1.2. Minat Konsumen 
1. Pengetian Minat Konsumen 
Minat konsumen menurut Kinncar dan Taylor dalam Umar Husein (2005, 45) 
yaitu bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, 
kecenderungan konsumen untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-
benar dilaksanakan. Dimana minat konsumen ini merupakan suatu respon efektif 
atau proses menyukai suatu produk atau jasa tetapi belum melakukan keputusan 






Sedangkan menurut Winardi (1997: 35) minat konsumen cenderung pada suatu 
rangsangan yang datang atau timbul dari hati seorang konsumen setelah melihat 
produk atau jasa yang sudah ditawarkan kepada konsumen tersebut. Dari 
keinginan tersebut muncul keinginan atau daya tarik yang timbul pada produk 
atau jasa tersebut namun belum terealisasi dengan baik maupun nyata (Bambang 
Haisoyo, 1997: 18). 
Menurut Kotler dan Keller (2003: 181) minat konsumen berarti sebuah perilaku 
konsumen dimana konsumen tersebut memiliki keinginan untuk membeli dan 
memilih suatu produk atau jasa berdasarkan pengalaman dalam memilih, 
menggunakan dan menginginkan suatu produk atau jasa itu. Konsumen dapat 
menginginkan produk atau tersebut tersebut untuk memberi kepuasan dalam 
memenuhi kebutuhannya (Boyd, Walker, dan Larreche, 2000: 6) 
Menurut Hackman et al (2006: 460), minat konsumen adalah suatu persepsi yang 
komplek dari konsumen mengenai produk atau jasa tersebut yang berlandaskan 
pada beberapa karakter-karakter yang melekat pada produk atau jasa tersebut. 
Minat konsumen ini biasanya tumbuh karena suatu motif berdasarkan atribut-
atribut sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya dalam menggunakan suatu 
produk atau jasa. 
Menurut Komarudin (1994: 94), minat nasabah adalah suatu rasa suka serta rasa 
ketertarikan pada suatu hal atau aktifitas tanpa adanya dorongan dari pihak lain, 
minat beli ini merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan 
oleh konsumen. Keputusan untuk meninginkan produk, merk, dan jasa ini semata-






Selain itu menurut Datta (2010: 1) minat konsumen adalah sumber keyakinan 
yang terdalam dalam memntingkan kepentingan konsumen dan menciptakan suatu 
nilai positif seperti kejujuran, sifat sebenarnya, kewajaran dan kemauan untuk 
meningkatkan bentuk ketertarikan lain yang lebih dalam diri konsumen. 
Menandakan bahwa minat konsumen juga sangat berpengaruh positif terhadap 
perilaku konsumen. 
Dari uraian tersebut dapat disimpulkan minat konsumen adalah suatu keinginan 
konsumen untuk menggunkan produk atau jasa berdasarkan melihat karakter-
karakter produk atau jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen namun tindakan 
tersebut belum ada keputusan atau belum terealisasi dengan nyata  
2. Faktor-Faktor yang Mepengaruhi Minat Konsumen 
Menurut Kotler, Bowen, dan Makens dalam Adiztya Wibisaputra (2011: 29) 
terdapat dua faktor yang mempengaruhi minat konsumen, yaitu: 
a. Situasi tidak terduga, dalam situasi atau kejadian yang tidak terduga dapat 
mempengaruhi konsumen untuk memiliki minat terhadap produk atau jasa 
tersebut secara tiba-tiba atau tanpa adanya dorongan maupun keterpaksaan. 
b. Sikap terhadap orang lain, saat orang lain menggunakan suatu produk atau 
jasa konsumen lain dapat melihat dan tertarik pada produk atau jasa tersebut. 
Semakin besar sikap positif orang lain akan mempengaruhi niat pembelian 
konsumen lainnya, begitu pula sebaliknya. 
3. Indikator-indikator minat beli konsumen 
Menurut Agusty Ferdinand (2006: 129) minat beli dapat diidentifikasikan 






a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan konsumen untuk membeli produk 
atau jasa. 
b. Minat refrensial, yaitu kecenderungan konsumen untuk merefrensikan atau 
menginformasikan produk atau jasa kepada orang lain. 
c. Minat prefensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku konsumen yang 
memiliki minat utama pada produk dan jasa tersebut. Prefrensi ini hanya 
dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk dan jasa prefresinya. 
d. Minat Eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku konsumen yang selalu 
mencari informasi-informasi lain mengenai produk dan jasa yang diminatinya 
sehingga tahu sifat-sifat positif yang terdapat dalam produk atau jasa tersebut. 
Selain itu indikator minat konsumen menurut Kinnear dan Taylor yang dikutip 
oleh Thamrin (2003: 142) terdapat empat point, yaitu: 
a. Perhatian, tahap dimana konsumen menaruh perhatian terhadap produk atau 
jasa yang diminatinya. 
b. Tertarik, tahap dimana ketertarikan konsumen untuk mengetahui informasi 
lain yang lebih tentang keistimewaan dari produk atau jasa tersebut. 
c. Keinginan, tahap dimana konsumen berkeinginan atau berminat dikarenakan 
produk atau jasa yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan-kebutuhan yang 
diperlukan konsumen. 
d. Tindakan, tahap dimana konsumen mengambil keputusan atau tindakan 
dalam niat memiliki produk atau jasa tersebut. 
Menurut Hawkins (2007) minat beli konsumen terdiri dari tiga point, yaitu: (1) 






produk atau jasa itu kep ada orang lain sehingga orang lain tau dengan produk 
atau jasa tersebut. (2) keinginan untuk menggunakan produk yang sama, yaitu 
dengan adanya informasi tentang nilai positif-positif dari produk atau jasa yang 
ada konsumen akan memiliki minat untuk menggunakan produk atau jasa itu juga. 
(3) konsumsi ulang berdasarkan evaluasi produk yang baik, jika produk atau jasa 
tersebut dinilai baik oleh konsumen maka konsumen akan menggunakan produk 
atau jasa tersebut secara berulang-ulang. 
 
2.1.3. Pengetahuan Tentang Office channeling 
Menurut Paul Pater (1999: 52) Sistem kognisi manusia dapat menginterpretasikan 
berbagai jenis informasi dan oleh karena itu menghasilakan pengetahuan. Dua tipe 
pengetahuan yang diciptakan konsumen yang dapat mempengaruhi keputusan 
yaitu : 
1. Pengetahuan umum tentang lingkungan dan perilaku mereka. 
Pengetahuan umum mengacu pada interpretasi seseorang terhadap informai 
relevan di lingkungannya. Pengetahuan umum tentang office channeling yaitu 
pengetahuan keberadaan layanan office channeling yaitu berada diloket bank 
konvensional yang dapat memudahkan kita untuk mendapatkan produk dan jasa 
syariah, yang memudahkan kita untuk mengakses layanan perbankan syariah. 
2. Pengetahuan prosedural tentang melakukan sesuatu. 
Pengetahuan prosedual tentang bagaimana melakukan sesuatu. Pengetahuan 
procedural juga relevan untuk bebrbagai situasi sehai-hari. Pengetahuan produksi 






melakukan setoran tabungan ataupun penarikan melalui kantor dan ATM bank 
konvensional, bahwa layanan iB syariah yang dibuka di loket-loket bank 
konvensional di dukung dengan SDM yang mengetahui produk dan operasional 
bank syariah, produk-produk pada layanan office channeling sudah didukung 
teknologi IT yang credible sehingga dapat melakukan pencatatan keuangan secara 
terpisah, transaksi melalui layanan office channeling tidak perlu khawatir dananya 
akan tercampur dengan dana bank konvensional, dan adanya dewan pengawas 
syariah yang mengontrol operasional layanan Office channeling tersebut. 
Menurut Notoatmojo (2003: 128) menjelaskan bahwa pengetahuan adalah 
merupakan hasil dari “tahu” dan ini terjadi setelah orang melakukan pengindraan 
terhadap suatu objek tertentu. Pengindraan terjadi melalui panca indra manusia, 
yakni: indra penglihatan, pendengaran, penciuman, rasa, dan raba. Sebagian besar 
pengetahuan manusia diperoleh melaui mata dan telinga. Pengetahuan atau 
kognitif merupakan domain yang sangat penting untuk terbentuknya tindakan 
seseorang (Notoadmojo, 2003: 128). 
Menurut Notoadmojo (2003 :128) bahwa Pengetahuan yang dicakap didalam 
domai kognitif mempunyai enam tingkat yaitu : 
1) Tahu (know) 
Tahu diartikan sebagai mengingat suatu materi yang telah dipelajari sebelumnya. 
Termasuk ke dalam pengetahuan tingkat ini adalah mengingat kembali (recall) 
terhadap suatu yang spesifik dari seluruh bahan yang dipelajari atau rangsangan 
yang telah diterima. Oleh karena itu, “tahu” adalah merupakan tingkat 






tentang apa yang dipelajari antara lain: menyebutkan, menguraikan, 
mendefinisikan, menyatakan dan sebagainya. 
2) Memahami (Comprehension) 
Memahami diartikan sebagai suatu kemampuan menjelaskan secara benar tentang 
objek yang diketahui dan dapat menginterprestasi materi tersebut secara benar. 
Orang yang telah paham terhadap objek atau materi harus dapat menjelaskan, 
menyebutkan contoh, menyimpulkan, meramaikan dan sebagainya terhadap objek 
yang dipelajari. 
3) Aplikasi (Application) 
Aplikasi diartikan sebagai kemampuan untuk menggunakan materi yang telah 
dipelajari pada situasi atau kondisi riil (sebenarnya). Aplikasi di sini dapat 
diartikan aplikasi atau penggunaan hukum, rumus, metode, prinsip dan sebagainya 
dalam konteks atau situasi lain 
4) Analisis (Analysis) 
Analisis adalah suatu kemampuan untuk menjabarkan materi atau suatu objek ke 
dalam komponen-komponen, tetapi masih dalam suatu struktur organisasi tersebut 
dan masih ada kaitannya satu sama lain. Kemampuan analisis ini dapat dilihat dari 
penggunaan kata-kata kerja: dapat menggambarkan, membedakan, memisahkan, 
mengelompokkan dan sebagainya. 
5) Sintesis (Syithesisi) 
Sintesis menunjukkan kepada suatu kemampuan untuk meletakkan atau 






Dengan kata lain sintesis itu suatu kemampuan untuk menyusun formulasi baru 
dari formulasi-formulasi yang ada. 
6) Evaluasi (Evaluation) 
Evaluasi ini berkaitan dengan kemampuan untuk melakukan justifikasi atau 
penilaian terhadap suatu materi atau objek. Penilaian-penilaian itu berdasarkan 
suatu kriteria yang ditentukan sendiri, atau menggunakan kriteria-kriteria yang 
telah ada. 
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Tabel 2.1 
Penelitian yang Relevan 
Judul dan Variabel Persamaan Perbedaan 
Judul: Kebijakan Office 
channeling dan Spin Off 
Stimulasi Perbankan 
Syariah 









Syariah serta Penyaluran 
Pembiayaan Usaha Kecil 
Menengah di Indonesia 






Metode analisis data: 





Menabung pada Bank 
Syariah 
Ananggadipa 
Abhimantra, dkk (2013) 
Variabel: pengetahuan 
dan minat menabung 
Metode analisis data: 
regresi linier sederhana 









2.3. Kerangka Pemikiran 
 Penelitian ini mencoba mengetahui pengaruh pengetahuan nasabah tentang 
office channeling terhadap minat menabung di bank syariah pada nasabah BRI 
Kartasura. Agar penyusunan penelitian ini lebih terarah, maka dibutuhkan adanya 








Sumber: Kajian Teori dari Jurnal-Jurnal 2017 
 
 Keterangan: 
1. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah Minat Menabung di Bank 
Syariah. 
2. Variabel independen dalam penelitian ini adalah Pengetahuan Nasabah 























2.4. Hipotesis  
Hipotesis adalah suatu kesimpulan yang masih kurang atau kesimpulan 
yang masih kurang atau belum sempurna. Sehingga perlu disempurnakan dengan 
membuktikan kebenaran hipotesis melalui penelitian (Bungin, 2011: 85). Apabila 
ditinjau secara etimologi hipotesis adalah perpaduan dua kata, hypo dan tesis. 
Hypo berarti kurang dan tesis adalah pendapat. Oleh karena itu hipotesis dapat 
diartikan sebagai suatu pernyataan yang belum merupakan tesis, suatu kesimpulan 
sementara, suatu pendapat yang belum final, karena masih harus dibuktikan 
dibuktikan kebenarannya (Yusuf, 2014: 130) 
Adapun variabel independen pengetahuan nasabah tentang office channeling 
kemudian dijabarkan dan diuji dengan uji dengan uji validitas dan uji reabilitas. 
Kemudian dianalisis dengan regresi linier sederhana untuk mencari pengaruh dari 
variabel dependen minat menabung di bank syariah. Hipotesis dalam penelitian 
ini adalah: 










3.1. WAKTU DAN WILAYAH PENELITIAN 
3.1.1. Waktu Penelitian 
Waktu penelitian direncanakan dimulai dari penyusunan usulan penelitian 
sampai terlaksana laporan penelitian ini, yakni pada bulan Oktober 2016 sampai 
bulan Desember 2016.  
 
3.1.2. Wilayah Penelitian  
Penelitian dilaksanakan di Kanca BRI Solo Kartasura. 
 
3.2. METODE PENELITIAN 
 Di dalam filsafat ilmu, metodologi merupakan kumpulan metode-metode 
yang mencakup: metode pengumpulan data (metode sampling, metode analisis 
data, metode pengujian hipotesis, dan metode perkiraan/ramalan). Metode 
penelitian memberikan pengetahuan dan keterangan yang diperlukan untuk 
mengatasi masalah dan menghadapi tantangan lingkungan dimana pengambilan 
keputusan harus dilakukan cepat dan ilmiah (Purhantara, 2010 : 1-2). 
Metodologi yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. 
Metode kuantitatif adalah metode yang digunakan untuk penyajian hasil 
penelitian dalam bentuk angka-angka atau statistic (Purhantara, 2010:2). Metode 






Dalam penelitian, metode penelitian kuantitatif digunakan untuk mengetahui 
pengaruh pengetahuan nasabah tentang office channelling terhadap minat 
menabung di bank syariah. 
 
3.3. DATA DAN SUMBER DATA 
Data merupakan yang dibutuhkan dalam penelitian. Menurut Suharsimi 
(2006:107), sumber data adalah subjek dari mana dapat diperoleh. Data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. 
 
3.3.1. Data Primer 
Data primer adalah data yang dikumpulkan dan dioleh sendiri langsung 
oleh peneliti dari sumber penelitian (Sugiyono, 2009: 402). Data primer diperoleh 
dari jawaban kuesioner yang diberikan langsung pada nasabah BRI Kartasura. 
 
3.3.2. Data Sekunder  
Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh secara tidak langsung 
melalui media perantara sebagai contoh dari buku-buku, jurnal, majalah, home 
page  internet, dan refrensi-refrensi lainnya yang berhubungan dalam penelitian 
ini (Sugiyono, 2009: 402). Data sekunder diperoleh secara tidak langsung yang 
digunakan untuk melengkapi data primer. Jenis data ini merupakan data tambahan 










3.4. Populasi, Sampel, Teknik pengambilan sampel 
3.4.1. Populasi 
Dalam metode penelitian, kata populasi sangat popular digunakan untuk 
menyebutkan serumpun atau sekelompok objek yang menjadi sasaran penelitian. 
Oleh karena itu, populasi penelitian merupakan keseluruhan wilayah objek dan 
subjek penelitian yang ditetapkan untuk analisis dan ditarik kesimpulan oleh 
peneliti. (Bawono, 2008: 28).  
Sedangkan  menurut Sugiyono (2012:55) populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 




Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 
diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (Sugiyono, 2012 : 
120). Jadi sampel adalah bagian dari populasi (contoh), untuk dijadikan sebagai 
bahan penelaahan dengan berharap contoh yang diambil dari populasi tersebut 
dapat mewakili populasinya. 
Pengambilan sampel dalam penelitian ini yaitu menggunakan teknik 
probability sampling yaitu dengan melakukan penarikan sampel didasarkan atas 
pemikiran bahwa keseluruhan unit populasi memiliki kesempatan yang sama 
untuk dijadikan sampel. Dalam pengambilan sampel umumnya peneliti sudah 






Untuk sekedar prediksi apabila subyeknya kurang dari 100, lebih baik 
peneliti mengambil semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian populasi. 
Namun, jika jumlah subyeknya besar, peneliti dapat mengambil antara 10% - 15% 
atau 20% - 25% atau lebih (Sangadji 2010: 179). Dalam penelitian ini peneliti 
mengambil 10% populasi. Adapun untuk mengetahui jumlah sampel yang akan 
diteliti menggunakan rumus slovin sebagai berikut: 
       n =  N 




n  = Ukuran Sampel  
N = Ukuran populasi 
e = persen kelonggaran ketidaktelitian (10%) 
Bila angka-angka dimasukkan dalam rumus maka akan mewakili sampel 
yang ada secara representative, besarnya sampe yaitu: 




n =  43.958   
1+ 43.958 (0,1)
2 
n = 43.958   
1 + 439,58  
n = 99,7730 dibulatkan menjadi 100 sampel 
Dari data yang didapatkan dari hasil wawancara dengan salah satu pihak 
BRI Kartasura, yaitu dengan HRD BRI Kartasura menunjukkan bahwa jumlah 
populasi anggota yang menyimpan dananya sampai desember 2016 berjumlah 






maka diketahui besar sampel yang diperlukan dalam penelitian adalah 100 
responden. 
 
3.4.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel digunakan setelah menentukan populasi dan 
sampel. Teknik pengambilan sampel adalah suatu cara mengambil yang 
representative dari populasi (Ridwan, 2010;11). Pengambilan sampel ini harus 
dilakukan sedemikian rupa hingga diperoleh sampel yang benar-benar dapat 
mewakili dan dapat menggambarkan keadaan populasi yang sebenarnya. 
Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel Probability 
Sampling yaitu dengan Simple Random Sampling yaitu, pengambilan anggota 
sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada 
dalam populasi itu. Cara demikian dilakukan bila anggota populasi dianggap 
homogeny. (Sugiyono, 2010:64) 
 
3.5. TEKNIK PENGUMPULAN DATA 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode kuesioner. Metode ini sering pula sebagai metode kuesioner. Metode 
angket merupakan serangkaian atau daftar pertanyaan yang disusun secara 
sistematis, kemudian dikirim untuk diisi oleh responden (bungin, 2008: 123). 
Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data dengan memberikan atau 
menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan harapan memberikan 
respons atas dasar pertanyaan tersebut. Daftar pertanyaan yang diberikan pada 






respon sesuai dengan permintaan peneliti.Kuisioner berupa data pertanyaan 
tertulis yang disebarkan kepada responden. 
 
3.6. VARIABEL PENELITIAN 
Variabel merupakan suatu atribut atau obyek yang ditetapkan olehpeneliti 
untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan. Dalam penelitian ini menggunakan 
variabel diantaranya yaitu:   
a. Variabel terikat (dependent variable) adalah variabel yang dipengaruhi oleh 
variabel lain. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah minat menabung di 
bank syariah.  
b. Variabel bebas (independent variable) adalah variabel yang memberikan 
pengaruh baik positif maupun negatif terhadap variabel lain. Variabel bebas 
dalam penelitian ini adalah pengetahuan nasabah terhadap office channeling. 
 
3.7. DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 
3.7.1. Pengetahuan Nasabah tentang Office channeling 
Menurut Sumarwan (2002: 199) pengetahuan nasabah adalah semua 
informasi-informasi yang dimiliki nasabah mengenai berbagai macam produk dan 
jasa serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan 
informasi yang berhubungan dengan fungsinya produk dan jasa sebagai nasabah. 
Menurut James F. Engel & Roger D (1994) indikator pengukur 
pengetahuan, antara lain: 
(1) pengetahuan objektif. 







3.7.2. Minat Konsumen  
Menurut Kotler dan Keller (2003: 181) minat konsumen berarti sebuah 
perilaku konsumen dimana konsumen tersebut memiliki keinginan untuk membeli 
dan memilih suatu produk atau jasa berdasarkan pengalaman dalam memilih, 
menggunakan dan menginginkan suatu produk atau jasa itu. 
Menurut Agusty Ferdinand (2006: 129) minat beli dapat diidentifikasikan melalui 
indikator-indikator sebagai berikut: 
a. Minat transaksional. 
b. Minat refrensial. 
c. Minat prefensial. 
d. Minat Eksploratif. 
 
3.8. TEKNIK ANALISIS DATA 
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisa kuantitatif 
dengan menggunakan alat bantu program statistic SPSS (Statistic Product and 
Service Solution) for window version 20.0. Dalam penelitian ini model analisis 
data yang digunakan untuk menguji sejauh mana pengaruh pengetahuan tentang 
office channeling terhadap minat menabung dengan menggunakan model Analisis 
Regresi Linier Sederhana. 
 
3.8.1. Analisis Statistik Deskriptif  
Statistik deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi suatu data yang 
dilihat dari kisaran teoritis, kisaran sesungguhnya, rata-rata hitung (mean), dan 






deskriptif dimaksudkan untuk memberikan gambaran yang baik tentang 
bagaimana responden bereaksi terhadap item dalam kuesioner. 
 
3.8.2. Uji Instrumen 
Kualitas data dalam suatu pengujian hipotesis akan mempengaruhi hasil 
ketepatan uji hipotesis (Wirjono dan Raharjono, 2007). Dalam penelitian ini, 
kualitas data yang dihasilkan dari penggunaan instrumen dievaluasi dengan uji 
validitas dan uji reliabilitas. 
1. Uji Validitas 
Menurut Sekaran (2006:248) validitas adalah bukti bahwa instrument, teknik 
atau proses yang digunakan untuk mengukur sebuah konsep benar-benar 
mengukur konsep yang dimaksudkan. Uji validitas bertujuan untuk mengukur 
valid tidaknya suatu item pertanyaan. 
Teknik yang digunakan untuk validitas adalah teknik korelasi moment dari 
person. Pengujian menggunakan program SPSS 20 dilakukan dengan cara 
mengkorelasikan masing-masing pertanyaan dengan skor total. Nilai korelasi (r) 
dibandingkan dengan angka kritis dalam table korelasi ini digunakan taraf 
signifikan 5%. Apabila rhitung> rtabel, atau P-value< alpha maka pertanyaan tersebut 
dikatakan valid. 
Penelitian dan seleksi atas item-item yang valid dipertahankan, sedangkan 









2. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas merupakan penerjemahan dari kata reliability yang berarti 
keterpercayaan, keterandalan, konsistensi dan sebagainya (Azwar 2001 dalam 
Sujianto, 2009). Uji reliabilitas terhadap instrumen penelitian (kuesioner) 
dilakukan untuk menguji apakah hasil pengukuran dapat dipercaya, dalam hal ini 
jawaban responden terhadap pertanyaan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu 
(Nurcahyani, 2010). Dalam penelitian ini, uji reliabilitas ditempuh dengan 
menggunakan metode Cronnbach‟s Alpha. Kuesioner dinyatakan reliable jika 
mempunyai nilai Cronbach‟s Alpha lebih besar dari 0,60. 
 
3.8.3. Uji Asumsi Klasik  
Dalam penelitian ini, digunakan dua jenis pengujian terhadap asumsi 
klasik. Kedua pengujian tersebut adalah uji normalitas, uji heteroskedastisitas dan 
uji autokorelasi. 
1. Uji Normalitas  
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah analisis dalam model regresi 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Jika terdapat 
normalitas, residual akan terdistribusi secara normal dan independen, yaitu 
perbedaan antara nilai prediksi dengan skor yang sesungguhnya atau error akan 
terdistribusi secara simetri disekitar nilai means sama dengan nol. Uji normalitas 
dalam penelitian ini dilakukan dengan uji statistik non-parametik One Sample 
Kolmogorov-Smirnov Test. 
Pengambilan keputusan dilakukan dengan membandingkan p value yang 






yaitu sebentar 0,05. Data dikatakan terdistribusi secara normal jika p value > α 
0,05, begitu juga sebaliknya (Ghozali, 2006) 
2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah di dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antarvariabel independen. Model regresi yang baik 
seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 2006: 
91). Multikolinearitas antarvariabel independen dapat dilihat dari nilai tolerance 
dan variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran tersebut menunjukan setiap 
variabel independen manakah yang dijelaskan oleh variabel independen yang lain. 
Nilai tolerance yang rendah sama artinya dengan nilai VIF lebih kecil dari 10, 
maka tidak terjadi multikolinieritas (Ghozali, 2006:92) 
3. Uji Heteroskedastisitas  
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Jika variance dari residual satu pengamtan ke pengamatan yang lain 
tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yanghomoskedastisitas atau 
tidak terjadi keteroskedastisitas. Uji heteroskedastisitas dalam penelitian 
dilakukan melalui pengamatan pola pada grafik saccaterplot antara nilai prediksi 
variabel terikat (dependent) dengan residualnya. Model regresi dikatakan 
heteroskedastisitas ketika titik-titik data pada grafik menyebar di atas dan di 







4. Uji Autokrelasi 
Autokorelasi merupakan korelasi antara anggota observasi yang disusun 
menurut waktu atau tempat. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
autokorelasi. Jenis pengujian yang digunakan untuk mengetahui adanya 
autokorelasi adalah uji Durbin-Watson. Pengambilan keputusan pada asumsi ini 
memerlukan dua nilai bantu yang diperoleh dari tabel Durbin-Watson yaitu nilai 
DL dan DU untuk = jumlah variable bebas dan n=jumlah sampel. Jika D-N berada 
diantara nilai DU hingga (4-DU) berarti asumsi tidak terjadi autokorelasi 
terpenuhi (Ghozali, 2006). 
 
3.8.4. Uji Regresi Sederhana 
Pengujian hipotesis penelitian dilakukan dengan analisis regresi sederhana. 
Analisis regresi sederhana dilaksankan dengan cara mengukur goodness of fit 
dapat diukur dari nilai adjusted R
2
, signifikan nilai F, dan signifikan nilai t 
(Ghozali, 2006:83). Ketiga pengukuran tersebut digunakan dalam penelitian ini. 
Signifikan nilai F menunjukkan pengaruh variabel-variabel independen 
yaitu  pengetahuan tentang office channeling secara simultan terhadap variabel 
dependen yaitu minat menabung. Signifikansi nilai menunjukkan pengaruh 
variabel-variabel independen yaitu kompensasi secara parsial terhadap variabel 
dependen. Nilai adjusted R
2 















: koefisien determinasi 
n : jumlah observasi 
k : jumlah variabel independen termasuk titik potongnya/        
konstanta 
Pengujian hipotesis pertama dilakukan dengan analisis regresi linier 
dengan bantuan program SPSS. Persamaan untuk pengujian hipotesis pertama 
adalah : 
 Y=a+b1X1=e 
 Keterangan : 
 Y : Minat menabung 
 a : Konstanta 
 b1 : Koefisien regresi 
 X1 : Pengetahuan 








ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Gambaran umum penelitian berisi tentang informasi dari objek 
penelitian.Informasi tersebut meliputi sejarah berdirinya, visi dan misi, tujuan, 
dan gambaran BRI. 
4.1.1. Profil BRI 
Berawal dari akuisi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk terhadap 
Bank Jasa Arta pada 19 Desember 2007 dan setelah mendapatkan izin dari Bank 
Indonesia pada 16 Oktober 2008 melalui suratnya No. 
10/67/KEP.GBI/DpG/2008, maka pada tanggal 17 November 2008 PT. Bank BRI 
Syariah merubah kegiatan usaha yang semula beroperasional secara konvensional, 
kemudian diubah menjadi kegiatan perbankan berdasarkan prinsip syariah islam. 
Dua tahun lebih PT. Bank RI Syariah hadir mempersembahkan sebuah 
bank ritel modern terkemuka dengan layanan financial sesuai kebutuhan nasabah 
dengan jangkauan termudah untuk kehiduan lebih bermakna. Melayani nasabah 
dengan pelayanan prima (service exellence) dan menawarkan beragam produk 
yang sesuai dengan harapan nasabah dengan prinsip syariah. 
Kehadiran PT. Bank BRI Syariah ditenah-tengah industri perbankan 
nasional dipertegas oleh makna pendar cahaya yang mengikuti logo perusahaan. 
Logo ini menggambarkan keinginan dan tuntunan masyarakat terhadap sebuah 
bank modern sekelas PT. Bank BRI Syariah yang mampu melayani masyarakat 






dari warna biru dan putih sebagai benang merah dengan brand PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero) Tbk. 
PT. BRI Syariah menjadi bank syariah ketiga terbesar berdasarkan asset 
PT. BRI Syariah tumbuh dengan pesar baik dari sisi asset, jumlah pembiayaan dan 
perolehan dana pihak ketiga. Fokus pada segmen menengah bawah, PT. Bank BRI 
Syariah menargetkan menjadi bank ritel modern terkemuka dengan berbagai 
ragam produk dan pelayanan perbankan. 
Sesuai dengan visinya, saat ini PT. BRI Syariah merintis sinergi dengan 
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk dengan memanfaatkan jaringan kerja 
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk sebagai Kantor Layanan Syariah dalam 
mengembangkan bisnis yang berfokus kepada kegiatan penghimpunan dana 
masyarakat dan kegiatan consumer berdasarkan prinsip Syariah. 
 
4.1.2. Visi dan Misi 
1. Visi 
2. Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan ragam layanan finansial sesuai 
kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk kehidupan lebih 
bermakna, 
3. Misi 
a. Memahami keragaman idividu dan mengakomodasi beragam kebutuhan 
finansial nasabah. 







c. Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapanpun dan 
dimanapun. 
d. Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas hidup dan 
menghadirkan ketentraman pikiran. 
 
4.1.3 Gambaran Karakteristik Responden 
1. Responden Menurut Jenis Kelamin 
Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
menentukan minat menabung di bank syariah karena umumnya seseorang dalam 
memilih itu tergantung pada tingkat kenyamanannya, perasaan dan keyakinan. 
Pertimbangan dan cara berpikir antara laki-laki dan perempuan juga sangatlah 
berbeda. Komposisi responden menurut jenis kelamin disajikan pada table di 
bawah ini: 
Tabel 4.1 
Data Responden Menurut Jenis Kelamin 
 
No  Jenis Kelamin Frekuens Presentase 
1 Laki-laki 39 36,8 
2 Perempuan 61 57,5 
Sumber: data primer diolah 2016 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa nasabah BRI Kartasura didominasi 
oleh laki-laki sebanyak 39 responden atau 36,8%  sedangkan anggota perempuan 
adalah sebanyak 61 responden atau 57,5%. Hal ini menunjukkan bahwa 
perempuan lebih berminat untuk menabung di bank syariah dengan layanan office 
channeling. Alasannya karena sebagian besar keuangan rumah tangga lebih 







2. Responden Menurut Umur 
Dalam pengambilan karakteristik responden yang dilihat dari segi umur 
terlihat pula rentang yang berbeda. Data responden dan presentase mengenai umur 
responden yang berminat menabung di bank syariah dengan menggunakan 
layanan office channeling. 
Tabel 4.2 
Data Responden Menurut Umur 
 
No Umur Frekuens Presentase 
1 25-35 27 25,5% 
2 36-45 26 24,5% 
4 46-55 37 34,9% 
5 >56 10 9,4% 
Sumber: data primer diolah 2016 
Umur responden berdasarkan tabel 4.2 berkisar antara 25-35 tahun sebanyak 
27 responden atau 25,5%. Umur 36-45 tahun sebanyak 26 responden atau 24,5%. 
Umur 46-55 tahun sebanyak 37 responden atau 34,9%. Umur diatas 56 tahun 
sebanyak 10 responden atau 9,4%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
nasabah yang memutuskan menabung di bank syariah menggunakan layanan 
office channeling kebanyakan umur 46-55 tahun. Alasannya karena pada umur 
46-55 adalah usia maksimal dalam mengelola keuangan rumah tangga. 
3. Responden Menurut Pekerjaan 
Faktor ini berkaitan dengan status ekonomi seseorang yang menjadi dasar 
keputusan dalam minat menabung di bank syariah. Pada tabel dibawah ini 









Data Responden Menurut Pekerjaan 
 
        
No 
  Frekuens Presentase 
1 Pelajar/Nasabah 22 20,8% 
2 Swasta 23 21,7% 
3 PNS 44 41,5% 
4 Lain-lain 11 10,4% 
Sumber: data primer diolah 2016 
 Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa sebagian besar responden bekerja 
sebagai PNS, yaitu sebanyak 44 responden atau 41,5%, sedangkan responden 
terkecil adalah lain-lain sebanyak 11 responden atau 10,4% dari total 100 
responden yang diteliti. Dengan perincian data sebagai berikut responden bekerja 
sebagai pelajar/nasabah berjumlah 22 orang atau 20,8%, pegawai swasta sebanyak 
23 responden atau 21,7%, yang bekerja sebagai Pegawai Negri Sipil berjumlah 44 
responden atau 41,5%, dan 11 responden atau 10,4% bekerja lain-lain. Alasannya 
karena PNS lebih banyak pengetahuannya dalam minat menabung. 
4. Responden Menurut Pendapatan Per Bulan 
Berdasarkan hasil penelitian , diperoleh dari gambaran menurut pendapatan 
per bulan dari responden yang dapat dilihat dari Tabel 4.4 sebagai berikut: 
Tabel 4.4 
Gambaran Responden Menurut Pendapatan Per Bulan 
 
No  Pendapatan Per Bulan Frekuens Presentase 
1 <500 17 16,0% 
2 500-1juta 31 29,2% 
3 1-2juta 24 22,6% 
4 >2juta 28 26,4% 






 Berdasarkan keterangan dari tabel 4.4 dapat dijelaskan bahwa sebagian 
besar responden mempunyai pernghasilan per bulan 500-1juta yaitu sebanyak 31 
responden atau 29,2%, dan sebagian kecil berpenghasilan per bulan <500 
sebanyak 17 responden atau 16,0%. Dengan perincian data sebagai berikut 
pendapatan <500 sebanyak 17 responden atau 16,0%, pendapatan 500-1juta 
sebanyak 31 responden atau 29,2%, yang berpendapatan 1-2juta sebanyak 24 
responden atau 22,6% dan yang berpendapatan >2juta sebanyak 28 responden 
atau 26,4%. Alasannya karena responden yang berpendapatan 500-1juta memiliki 
motivasi yang tinggi untuk menabung di bank syariah. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen Penelitian 
Instrument yang digunakan dalam penelitian ini berupa kuisioner, yaitu 
mengenai pengetahuan. Sebelum digunakan sebagai alat uji, kuisioner tersebut 
harus diuji validitas dan reabilitasnya agar diperoleh kuisioner yang valid dan 
reliabel. Subjek uji coba instrument adalah pengusaha nasabah BRI. Adapun uji 
validitas dan reliabilitas kuisinoner sebagai berikut: 
1. Uji Validitas 
Menurut Sekaran (2006:248) validitas adalah bukti bahwa instrument, teknik 
atau proses yang digunakan untuk mengukur sebuah konsep benar-benar 
mengukur konsep yang dimaksudkan. Uji validitas bertujuan untuk mengukur 
valid tidaknya suatu item pertanyaan.Criteria yang ditanyakan valid apabila r 






dengan rtabel, rtabel dicari pada siginifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data 
(n) = 30, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,361. 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Responden 
 
 
Sumber: Data Primer, diolah dengan program SPSS 20 
Pada tabel 4.1, Nilai corrected item-total correlation yang kurang dari rtabel 
menunjukkan bahwa pertanyaan tidak mampu mengukur variabel yang ingin 
diukur, dan apabila r hitung> r tabel maka pertanyaan tersebut valid. Dilihat dari hasil 
tabelmenunjukkan bahwa nilai korelasi dari tiap skor butir pernyataan variabel 
yang ada dalam penelitian di atas rtabel yaitu 0,361 yang berarti valid.Artinya 
semua item pernyataan mampu mengukur variabel pengetahuan dan minat. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur. Dalam 
penelitian ini uji reliabilitas menggunakan rumus alpha croncbach. Uji reliabilitas 






r tabel Keterangan 
Pengetahuan 
(X) 
P1 0,498 0,361 
Valid 
 P2 0,710 0,361 Valid 
 P3 0,581 0,361 Valid 
 P4 0,544 0,361 Valid 
 P5 0,602 0,361 Valid 
























Hasil Uji Reliabilitas 
 
No  Variabel  Koefisien Reliabel Keterangan 
1 Pengetahuan 0,728 Realiabilitas tinggi 
2 Minat 0,802 Reliabilitas sangat tinggi 
Sumber: data primer diolah dengan program SPSS 20 
Dari hasil uji reliabilitas diperoleh nilai koefisien reliabilitas tinggi, dan 
sangat tinggi.Hal ini terbukti dari koesioner variabel minat pembiayaan, perilaku 
dan preferensi. Adapun perhitungannya dibantu program SPSS 20 dapat dilihat 5 
kriteria besarnya koefisien sebagai berikut: 
0,80 – 1,00 Reliabilitas sangat tinggi 
0,60 – 0,80 Reliabilitas tinggi 
0,40 – 0,60 Reliabilitas cukup 
0,20 – 0,40 Reliabilitas rendah 
0,00 – 0,20 Reliabilitas sangat rendah 
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
penyimpangan asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang 
digunakan.Pengujian ini terdiri atas uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji 
autokolerasi dan uji normalitas. Berikut hasilnya akan dijelaskan satu per satu. 
1. Uji Normalitas 
Pengambilan keputusan dilakukan dengan membandingkan p value yang 
diperoleh dari hasil penguji noermalitas dengan tingkat signifikan yang ditentukan 
yaitu sebentar 0,05. Data dkatakan terdistribusi secara normal jika p value > α 







Hasil Uji Normalitas 
  
Sumber: data primer diolah dengan program SPSS 20 
Pada gambar 4.1 hasil pengujian menunjukan data menyebar disekitar garis 
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram menunjukan 
pola distribusi normal maka model regresi layak dipakai karena memenuhi asumsi 
normalitas. 
2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah di dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antarvariabel independen. Model regresi yang baik 











Hasil pengujian Multikolinearitas dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Multikolonieritas 
 
Model Collinearity Statistics  
Keterangan Tolerance VIF 
Pengetahuan 1.000 1.000 
Tidak terjadi 
mulikolonieritas 
Sumber: data primer diolah dengan program SPSS 20 
Dari tabel 4.7 dapat disimpulkan bahwa model regresi layak dipakai dalam 
penelitian ini karena syarat untuk tidak terjadi multikolonieritas sudah dipenuhi 
yakni nilai tolerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF <10. Variabel nilai 
tolerance <10.  
3. Uji Hesteroskedatisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regeresi 
terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke pengamatan yang 
lain (Ghozali, 2011: 13). Hasil pengujian heterokedastisitas dapat dilihat sebagai 
berikut: 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
 






Pada gambar 4.2 menunjukan gambar scatterplots terlihat bahwa titik-titik 
menyebar secara acak serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada 
model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk memprediksi minat 
menabung di bank syariah berdasarkan masukan variabel independen pengetahuan 
tentang office channeling nasabah BRI Kartasura. 
4. Uji Autokolerasi 
Pengambilan keputusan pada asumsi ini memerlukan dua nilai bantu yang 
diperoleh dari tabel Durbin-Watsonya itu nilai DL dan DU untuk=jumlah variabel 
bebas dan n=jumlah sampel. Jika D-N berada diantara nilai DU hingga (4- DU) 




Variabel Dependen Durbin Watson 
Minat Menabung 1.393 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Pada tabel 4.8, bahwa angka D-W yang diperoleh sebesar 1,39 Nilai ini akan 
dibandingkan dengan nilai tabel menggunakan nilai signifikansi 5%, diketauhi 
untuk jumlah sampel 100dan jumlah variavel independen 1 (k= 1), menunjukkan 
nilai dL= 1,633 dan dU= 1,712 (lihat tabel Durbin Watson), maka dapat disimpulkan 
bahwa tidak ada autokorelasi positif atau dapat disimpulkan tidak terdapat 











4.2.3. Uji Ketepatan Model 
Pengujian hipotesis penelitian dilakukan dengan analisis regresi sederhana. 
Analisis regresi sederhana dilaksankan dengan cara mengukur goodness of fit 
dapat diukur dari nilai adjusted R
2
, signifikan nilai F, dan signifikan nilai t 
(Ghozali, 2006:83). Ketiga pengukuran tersebut digunakan dalam penelitian ini. 
Signifikan nilai F menunjukkan pengaruh variabel-variabel independen yaitu  
pengetahuan tentang office channeling secara simultan terhadap variabel 
dependen yaitu minat menabung. Signifikansi nilai menunjukkan pengaruh 
variabel-variabel independen yaitu kompensasi secara parsial terhadap variabel 
dependen. Nilai adjusted R
2 
dapat dirumuskan sebagai berikut (Gujarati, 
2006:197) 
1. Adjusted R2Koefisien determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R
2
 yang 
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
dependen sangat terbatas. Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi 
adalah biasa terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan kedalam 
model (Arif Pratisto, 2004: 109). 
Hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) yang dilakukan dengan 














Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .563 .559 2.606 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan 
a. Dependent Variable: Minat 
Sumber: data primer diolah dengan program SPSS 20 
Dari hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) diketahui nilai Adjusted R 
Square sebesar Adjust R Square menunjukan nilai sebesar 0,559 atau 55,9% pada 
variabel pengetahuan mempengaruhi minat menabung sudah bagus karena>0,5 
atau 5% atau karena lebih besar dari 0,5 Sedangkan 44,1% lagi dijelaskan oleh 
variabel lain diluar model. 
2. Uji T 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variabel independen 
secara individual dalam menerangkan variabel dependen (Arif Pratisto, 2004: 9). 
Uji t untuk menguji pengaruh variabel independenfaktor perilakudan 
prefrensiberpengaruh terhadap minat pembiayaan secara terpisah. 
Secara terpisah hasil uji t dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.10 










Pengetahuan 2.546 .012 
Pengetahuan berpengaruh signifikan 
positif terhadap minat menabung. 






Berdasarkan tabel 4.12 mengenai hasil uji t di atas dapat diketahui sebagai 
berikut: 
Variabel pengetahuan diperoleh nilai thitungsebesar 2,546 dengan tingkat 
signifikansi sebesar 0,012, jika dibandingkan dengan ttabel (1,667) maka thitung> 
ttabel dan ρ< 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H1 diterima dan H0 ditolak, artinya 
pengetahuan berpengaruh signifikan positif terhadap minat menabung di bank 
syariah. 
3. Analisis Linier Sederhana 
Tabel 4.11 
Hasil Analisis Regresi Sederhana 
Model Unstandardized Coefficients t Sig. 
B Std. Error 
1 
(Constant) 2.642 1.030 2.546 .012 
Pengetahuan .583 .052 11.242 .006 
Sumber: data primer diolah dengan program SPSS 20 
Berdasarkan tabel 4.11 Model regresi sederhana berdasarkan hasil analisis regresi 
adalah sebagai berikut: 
Y= 2.642+0,583X1 
Dari persamaan regresi sederhana dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 
1. Nilai konstanta (a) adalah 2,642, artinya jika variabel pengetahuan (X), 
nilainya 0, maka minat menabung di bank syariah nilainya positif, yaitu 
2,642. 
2. Koefisien untuk variabel pengetahuan adalah 0,583 dan mempunyai nilai 
koefisien yang positif. Hal ini dapat diartikan bahwa setiap penambahan 
variasi faktor pengetahuan maka akan mengalami peningkatan nilai minat 







4.2.4. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan analisis yang diuraikan di atas, maka secara keseluruhan 
pembahasan hasil penelitian analisis pengaruh pengetahuan nasabah tentang office 
channeling  terhadap minat menabung di bank syariah adalah sebagai berikut: 
Dari hasil perhitungan uji regresi sederhana, diperoleh hasil positif pada 
variabel independen terhadap variabel dependen, yang didukung dengan level 
signifikasi dibawah 0,05. Hal ini mengindikasi bahwa pengetahuan nasabah (X) 
memiliki pengaruh terhadap minat menabung (Y). 
Pengetahuan nasabah merupakan suatu tindakan yang berhubungan 
dengan pola pikir seseorang yang mempengaruhi minat. Hasil dari penelitian 
menunjukkan bahwa variabel perilaku berdasarkan uji t menujukan nilai thitung 
sebesar 2,546 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Jika dibandingkan 
dengan ttabel (1,667) maka thitung>ttabel dan ρ< 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H1 
diterima H0 ditolak, artinya pengetahuan nasabah tentang office channeling ada 
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat menabung di bank syariah. 
Nilai koefisien regresi positif disini dapat diartikan bahwa semakin banyak 
pengetahuan nasabah tentang office channeling di bank BRI maka semakin 
meningkat minat menabung nasabah di bank BRI Syariah itu sendiri, begitu pula 
sebaliknya semakin sedikit pengetahuan nasabah tentang office channeling di 
bank BRI maka semakin menurun minat menabung nasabah BRI Syariah. 
Dengan adanya layanan office channeling ini memudahkan nasabah untuk 
bertransaksi di bank BRI Syariah melalui bank BRI konvensional. Hal ini 






Seperti pernyataan Sumarwan (2002: 199) pengetahuan nasabah adalah 
semua informasi-informasi yang dimiliki nasabah mengenai berbagai macam 
produk dan jasa serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa 
tersebut dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya produk dan jasa 
sebagai nasabah.  
Berdasarkan uraian diatas dengan adanya pengetahuan akan suatu produk 
Bank Syariah berpengaruh terhadap minat nasabah menabung. Dari segi persepsi 
yang baik terhadap bank syariah dapat diraih dengan adanya sosialisasi maupun 
bauran promosi. Suatu pengetahuan akan keunggulan, kebaikan, kelebihan produk 
Bank Syariah akan menambah minat nasabah maupun masyarakat yang bukan 
nasabah dalam berhubungan dengan perbankan syariah. 
Hasil penelitian ini konsisten dengan dengan hasil penelitian sebelumnya 
yang dilakukan oleh Angganadipa Abhimantra, dkk (2013), yang menyatakan 
bahwa variabel pengetahuan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 











Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh pengetahuan nasabah 
BRI Kartasura tentang office cahnneling terhadap minat minat menabung di bank 
syariah, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
Pengetahuan tentang office channeling berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat menabung di bank syariah pada nasabah di BRI Kartasura. Hal ini 
dinyatakan berdasarkan hasil uji t variabel pengetahuan terhadap variabel minat 
menabung di bank syariah pada nasabah BRI Kartasura dengan nilai thitung (2,546), 
> ttabel (1,667) di mana nilai signifikansinya 0,00< 0,05. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Data penelitian diperoleh dari hasil jawaban kuesioner yang dibagikan kepada 
responden tanpa tanya jawab secara langsung dengan responden. 
2. Penelitian ini hanya menggunakan satu variabel yaitu pengetahuan nasabah 
terhadap minat menabung di bank syariah. 
3. Keterbatasan  jumlah  sampel yang diteliti. Peneliti hanya menggunakan 100 
sampel. Penelitian yang mencakup lebih banyak sampel kemungkinan akan 










Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. BRI Kartasura 
Upaya sosialisasi yang intensif terutama berkaitan dengan keunggulan 
komparatif dari layanan office channeling. Upaya ini perlu ditempuh mengingat 
bahwa keraguan ini sebagian besar disebabkan oleh belum pahamnya masyarakat 
tentang sistem dan  produk yang ada dalam layanan office channeling. 
2. Bagi Nasabah 
Bagi nasabah yang belum dan ingin berhubungan dengan bank syariah, 
sebaiknya menggunakkan produk-produk bank syariah sebagai prioritasnya. 
Sehingga dalam melakukan kegiatan ekonominya dapat bersesuaian dengan 
syariat Islam. 
3. Bagi Peneliti yang akan datang 
Untuk penelitian selanjutnya diharapkan memasukkan faktor-faktor lain yang 
mempengaruhi masyarakat dalam menambahminat menabung yang dapat 
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A. Informasi Umum 
Judul Penelitian: “Pengaruh Pengetahuan Nasabah tentang Office Channeling 
Terhadap Minat Menabung di Bank Syariah (Studi Kasus Nasabah BRI 
Kartasura)”. 
 
B. Identitas Responden 
Nama :  
Jenis 
Kelamin 
: Laki-laki / Perempuan                          (Corek yang tidak 
perlu) 
Umur : a. 25-35 Tahun 
b. 36-45 Tahun 
c. 46-55 Tahun 
d. > 56 Tahun                                     (Lingkari yang 
sesuai) 
Pekerjaan : a. Pealajar/Mahasiswa 
b. Swasta 
c. PNS 




: a. <500rb 
b. 500rb-1 juta 
c. 1juta-2 juta 
d. > 2juta                                            (Lingkari yang 
sesuai) 
 
C. Petunjuk Pengisian Kuisoner 
1. Pilihlah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan persepsi Anda 
dengan memberi tanda (√) pada kolo yang sesuai. 
2. Isi semua nomor dalam kuisoner ini dan mohon jangan ada yang 
terlewatkan 
3. Keterangan kuisoner: 
5 = Sangat Setuju (SS) 
 (STS)  
4 = Setuju (S) 
3 = Netral (N) 
2 = Tidak Setuju (TS) 












No Keterangan SS S N TS STS 
1. Lokasi layanan syariah (Office Channeling) sudah 
banyak tersebar di kantor bank konvensional. 
     
2. Terdapat layanan iB syariah di loket bank 
konvensional. 
     
3. Perluasan jaringan melalui office channeling 
produk dan jasa IB mudah didapatkan. 
     
4. Produk-produk layanan syarian di bank 
konvensional tetap sesuai berdasarkan prinsip-
prinsip bank syariah. 
     
5. Layanan iB syariah di loket-loket bank 
konvensional didukung dengan SDM yang 
mengetahui produk dan operasional bank syariah. 
     
 
 
6.  Terdapat DPS (Dewan Pengawas Syariah) pada 
layanan syariah yang di buka. 
     
7.  Dengan adanya layanan syariah (Office 
Channeling kita mudah mengakses lokasi layanan 
bank syariah sehingga mempengaruhi minat 
nasabah dalam menabung di bank syariah 
     
8. Kita dapat melakukan penarikan tabungan syariah 
melalui kantor bank konvensional terdekat dan 
ATM bank konvensional sehingga mempengaruhi 
minat nasabah bank syariah 
     
9. Dengan adanya layanan syariah (Office 
Channeling) dapat menambah minat nasabah 
menabung di bank syariah. 
     
10. Kemudahan menabung di BRI Syariah.      
 
Terima kasih atas partisipasi para responden dalam menjawab pertanyaan 






























DAFTAR DATA RESPONDEN 
 
No. 
Resp jenis kelamin umur pekerjaan Gaji 
1 2 1 2 3 
2 1 1 3 3 
3 2 2 3 1 
4 2 1 1 3 
5 2 2 4 3 
6 1 3 3 3 
7 1 3 3 1 
8 2 4 2 1 
9 2 1 1 3 
10 2 2 2 1 
11 1 2 3 1 
12 2 2 3 3 
13 2 1 1 3 
14 2 3 4 3 
15 2 3 3 1 
16 2 3 3 3 
17 2 3 2 2 
18 2 1 1 2 
19 2 3 2 4 
20 2 3 3 4 
21 2 3 3 4 
22 1 1 1 2 
23 2 2 4 2 
24 1 3 3 4 
25 2 3 3 4 
26 2 4 2 4 
27 1 1 1 2 
28 1 2 2 2 
29 1 2 3 4 
30 1 2 3 4 
31 1 1 1 1 
32 1 3 4 2 
33 1 2 3 2 
34 1 3 3 4 
35 1 4 2 4 
36 1 1 1 2 
37 1 2 2 2 






39 1 2 3 4 
40 1 1 1 2 
41 1 2 4 4 
42 1 3 3 2 
43 1 3 3 2 
44 2 4 2 4 
45 2 1 1 1 
46 2 2 2 4 
47 2 3 3 2 
48 2 3 3 2 
49 2 1 1 1 
50 2 3 4 3 
51 2 3 3 4 
52 2 2 3 2 
53 1 2 2 2 
54 1 1 1 4 
55 1 2 2 4 
56 1 3 3 4 
57 1 3 3 3 
58 1 1 1 1 
59 1 3 4 2 
60 1 4 3 4 
61 1 4 3 4 
62 1 4 2 2 
63 1 1 1 2 
64 1 2 2 4 
65 1 2 3 4 
66 2 3 3 4 
67 1 1 1 1 
68 2 3 4 2 
69 1 1 3 2 
70 1 3 3 3 
71 1 4 2 4 
72 2 1 1 1 
73 2 2 2 2 
74 2 1 3 2 
75 2 3 3 3 
76 2 1 1 1 
77 2 2 4 4 
78 2 2 3 4 
79 2 3 3 3 
80 2 4 2 3 
81 2 1 1 1 






83 2 2 3 3 
84 2 2 3 3 
85 2 1 1 1 
86 2 3 4 3 
87 2 3 3 2 
88 2 3 3 2 
89 2 3 2 4 
90 2 1 1 2 
91 2 3 2 3 
92 2 3 3 3 
93 2 3 3 3 
94 2 1 1 1 
95 2 3 4 4 
96 2 3 3 3 
97 2 3 3 3 
98 2 2 2 2 
99 2 1 1 1 
100 2 1 2 2 
 
Keterangan: 
1 jenis kelamin 1. laki-laki 2. perempuan   
2 umur 1. 25-35 2. 36-45 3. 46-55 4. >56 
3 pekerjaan 1. pelajar/mahasiswa 2. swasta 3. PNS 4. lain-lain 





























OUTPUT DAFTAR DATA RESPONDEN 
Statistics 
 
  jenis kelamin umur pekerjaan gaji perbulan 
N Valid 100 100 100 100 





 jenis kelamin 
 
  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Laki-laki 39 36,8 39,0 39,0 
  Perempuan 61 57,5 61,0 100,0 
  Total 100 94,3 100,0  
Missing System 6 5,7   




  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 25-35 27 25,5 27,0 27,0 
  36-45 26 24,5 26,0 53,0 
  46-55 37 34,9 37,0 90,0 
  >56 10 9,4 10,0 100,0 
  Total 100 94,3 100,0  
Missing System 6 5,7   




  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Pelajar/Mahasiswa 22 20,8 22,0 22,0 
  Swasta 23 21,7 23,0 45,0 
  PNS 44 41,5 44,0 89,0 
  Lain-lain 11 10,4 11,0 100,0 
  Total 100 94,3 100,0  
Missing System 6 5,7     










  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <500 17 16,0 17,0 17,0 
  500-1juta 31 29,2 31,0 48,0 
  1-2juta 24 22,6 24,0 72,0 
  >2juta 28 26,4 28,0 100,0 
  Total 100 94,3 100,0  
Missing System 6 5,7   









DATA VARIABEL PENELITIAN 
 
No P1 P2 P3 P4 P5 P6 Pengetahuan M1 M2 M3 M4 Minat 
1 3 2 2 1 1 2 11 2 2 2 2 8 
2 3 2 1 2 3 2 13 2 2 1 2 7 
3 2 2 1 1 1 1 8 3 2 1 2 8 
4 2 3 3 4 3 3 18 3 4 4 4 15 
5 2 2 1 2 3 2 12 3 2 1 1 7 
6 3 2 1 2 2 2 12 2 2 1 1 6 
7 3 3 3 2 2 2 15 3 2 2 1 8 
8 2 3 3 4 3 3 18 3 4 4 4 15 
9 2 2 1 2 3 2 12 3 2 1 1 7 
10 3 2 1 2 2 2 12 2 2 1 1 6 
11 2 3 3 3 2 2 15 3 2 2 1 8 
12 4 4 3 3 3 3 20 3 4 4 4 15 
13 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
14 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
15 3 4 4 5 3 3 22 4 3 4 5 16 
16 4 4 3 5 3 4 23 4 4 5 4 17 
17 5 5 4 4 3 5 26 5 5 4 5 19 
18 3 4 4 3 3 4 21 3 4 4 5 16 
19 5 5 5 1 3 5 24 3 4 3 5 15 
20 1 4 3 2 2 4 16 3 3 4 3 13 
21 5 5 5 5 5 5 30 4 3 5 2 14 
22 3 4 5 4 1 4 21 5 2 3 2 12 
23 4 3 4 4 2 5 22 5 2 3 5 15 
24 5 3 3 5 2 4 22 4 3 3 4 14 
25 3 2 2 1 1 2 11 3 2 2 1 8 
26 4 3 5 4 2 3 21 5 4 5 4 18 
27 4 3 3 4 2 3 19 4 4 5 5 18 
28 4 3 4 3 3 4 21 5 4 5 5 19 
29 4 3 3 2 4 3 19 4 5 4 5 18 
30 3 2 2 2 1 2 12 2 1 2 2 7 
31 3 2 2 1 1 2 11 3 2 2 1 8 
32 5 4 3 3 1 5 21 3 5 3 4 15 
33 4 4 3 4 2 4 21 4 5 3 3 15 
34 3 2 2 1 1 2 11 2 2 1 1 6 
35 4 3 5 3 3 2 20 4 4 4 3 15 
36 5 2 5 5 4 3 24 4 4 4 4 16 
37 4 2 5 5 3 3 22 4 3 4 4 15 
38 5 2 3 4 3 4 21 3 3 4 5 15 
39 5 5 4 4 4 4 26 3 5 4 5 17 






41 5 5 1 2 5 6 24 3 4 3 5 15 
42 1 1 5 3 5 5 20 4 4 3 5 16 
43 4 2 1 3 4 4 18 5 4 4 4 17 
44 2 4 4 3 3 3 19 5 3 4 4 16 
45 3 2 1 4 3 4 17 5 4 4 5 18 
46 4 2 3 4 2 3 18 4 4 4 4 16 
47 3 2 4 5 1 5 20 4 5 5 5 19 
48 4 2 5 3 3 5 22 5 2 5 4 16 
49 5 5 5 5 5 5 30 4 3 5 3 15 
50 1 2 1 2 3 1 10 2 2 2 1 7 
51 4 5 5 4 3 5 26 4 3 4 5 16 
52 3 5 3 5 4 3 23 5 5 4 5 19 
53 2 5 2 5 5 4 23 4 3 4 4 15 
54 1 2 1 5 4 5 18 4 4 5 4 17 
55 3 1 4 4 4 3 19 5 5 5 2 17 
56 4 4 5 4 2 5 24 4 4 5 3 16 
57 1 2 1 2 3 1 10 2 2 2 1 7 
58 4 4 3 1 4 4 20 4 3 4 2 13 
59 5 3 4 2 2 3 19 5 5 4 3 17 
60 3 4 5 3 5 4 24 4 3 5 3 15 
61 3 5 5 3 5 3 24 4 4 5 3 16 
62 3 4 3 3 4 3 20 3 3 5 3 14 
63 3 3 3 5 3 4 21 5 3 5 4 17 
64 4 5 2 5 2 5 23 5 5 4 4 18 
65 4 3 2 5 4 4 22 5 3 5 5 18 
66 2 5 3 5 2 2 19 4 3 4 3 14 
67 3 4 3 2 1 3 16 3 5 5 1 14 
68 2 3 5 3 1 4 18 3 5 4 3 15 
69 3 2 4 3 1 3 16 4 4 4 4 16 
70 2 3 5 5 3 3 20 4 5 4 4 17 
71 4 3 4 5 3 5 22 5 5 5 4 19 
72 4 3 5 4 3 4 23 3 1 5 5 14 
73 4 4 4 2 3 3 20 5 2 5 5 17 
74 5 2 1 2 3 4 17 3 4 5 5 17 
75 4 4 5 5 3 5 26 5 5 3 4 17 
76 3 4 4 5 4 5 25 5 5 3 2 15 
77 3 2 3 5 2 5 20 3 3 4 4 14 
78 5 4 4 5 5 5 28 3 2  4 12 
79 1 4 5 3 3 4 20 3 1  5 12 
80 4 4 4 2 4 3 21 3 4  5 15 
81 3 4 5 3 3 3 21 3 5 3 4 15 
82 3 5 4 5 2 3 22 4 5 5 3 17 
83 3 2 2 1 1 1 10 2 2 3 2 9 






85 5 4 3 3 4 4 23 4 3 4 3 14 
86 3 2 2 1 1 1 10 2 2 3 2 9 
87 3 2 1 1 2 2 11 1 2 2 1 6 
88 3 3 2 2 1 2 13 2 2 3 2 9 
89 4 2 4 4 3 3 20 2 5 5 5 17 
90 4 1 5 3 5 5 23 2 5 5 3 15 
91 4 2 5 3 5 4 23 3 4 3 5 15 
92 3 2 2 1 1 2 11 2 2 1 2 7 
93 4 3 4 3 3 2 19 5 4 3 5 17 
94 3 2 1 2 2 2 12 2 2 1 1 6 
95 4 3 4 5 3 3 22 4 3 1 3 11 
96 3 4 5 5 3 3 23 5 4 2 3 14 
97 3 5 3 4 4 4 23 5 5 2 3 15 
98 2 4 1 5 2 4 18 5 5 3 5 18 
99 3 2 2 1 1 1 10 2 2 3 2 9 

























 . Enter 
 
a. Dependent Variable: Minat 






Model R R Square Adjusted R 
Square 





F Change df1 
1 .750
a





Model Change Statistics Durbin-Watson 
df2 Sig. F Change 
1 98
a
 .000 1.393 
 
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan 




Model Sum of 
Squares 
df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 858.450 1 858.450 126.383 .000
b
 
Residual 665.660 98 6.792   
Total 1524.110 99    
 
a. Dependent Variable: Minat 











B Std. Error Beta Zero-order 
1 
(Constant) 2.624 1.030  2.546 .012  










Model Correlations Collinearity Statistics 
Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)     
Pengetahuan .750 .750 1.000 1.000 











1 1.967 1.000 .02 .02 
2 .033 7.778 .98 .98 
 






 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 7.29 20.12 13.83 2.945 100 
Residual -6.958 5.459 .000 2.593 100 
Std. Predicted 
Value 
-2.221 2.138 .000 1.000 100 
Std. Residual -2.670 2.095 .000 .995 100 
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